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Конкурентная среда вынуждает фирмы различных сфер деятельности регулярно привле-
кать внимание потенциального потребителя к продукции. Реклама играет огромную роль в дея-
тельности предприятий торговли: она дает потребителю новые знания, опыт, формирует потреб-
ности человека, усиливает удовлетворенность от покупки. С помощью рекламы торговые компа-
нии осваивают новые рынки сбыта, увеличивают объемы продаж, что обеспечивает рост их дохо-
дов, стабильность и уверенность в будущем [1, с. 179]. 
В данном исследовании нами были рассмотрены пути и средства повышения эффективно-
сти рекламной деятельности средствами сети Интернет на примере ЧУП «Гусаров Групп». Компа-
ния существует на рынке более 9 лет, представляет собой digital-агентство полного цикла в Мин-
ске, которое предоставляет широкий пакет услуг по созданию, продвижению сайта, консалтингу в 
сфере интернет-маркетинга и занимается продажей образовательных курсов по SEO, SMM, кон-
текстной рекламой и интернет-маркетингом. Слоганом ЧУП «Гусаров Групп» является: «Продви-
гаем бизнес, а не сайт», что является принципом работы и означает, что компания анализирует все 
сферы деятельности бизнеса заказчика и разрабатывает стратегию не только для конкретной зада-
чи, а и бизнеса в целом. Если заказчик приходит с целью увеличения конверсии на сайте, ЧУП 
«Гусаров Групп» выполняет не только поставленную задачу, но и дает рекомендации по улучше-
нию других аспектов деятельности, тем самым продвигая не только сайт, но и бизнес. 
Эффективность рекламной кампании зависит от высоко квалифицированных кадров, пока-
затели текучести кадров, а также коэффициента по выбытию кадров достаточно низкие. В 2020 
году ЧУП «Гусаров Групп» приняло на работу 9 специалистов, что на 3 больше, чем в 2019 году. 
Расширились отделы маркетинга и продаж. Кадровая составляющая предприятия развивается ста-
бильно. 
Одним из инновационных методов повышения эффективности рекласной деятельности яв-
ляется чат-бот Андрея Гусарова в Telegram. Он дает полезный контент исходя из потребностей 
клиента и приглашает на вебинары, которые являются частью воронки продаж образовательных 
курсов. Конверсия составляет 0,38%. Показатель кликабельности (CTR) остается низким в связи с 
тем, что чат-бот был внедрен 1 марта 2021 года и еще не доработан под целевую аудиторию – это 
хороший результат. Всего за период с 1 по 7 марта было получено 54 отклика от клиентов, из них 
48 – целевые визиты на сайт edugusarov.by 
Вебинар является частью пути потенциального клиента и воронки продаж. Андрей Гусаров 
в прямом эфире отвечает на вопросы слушателей, предоставляет демо-версию курсов по интернет-
маркетингу, показывает презентацию, дает полезную информацию как начинающим маркетоло-
гам, так и собственникам бизнеса и  тем самым прогревает целевую аудиторию. 
ЧУП «Гусаров Групп» оплачивает копирайтерам написание статей, которые предполагают 
подборку топ-лучших курсов с ссылкой на сайт компании (edugusarov.by) и осуществляет про-
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движение на других сайтах. Эта подборка пишется с уклоном на выбор курсов по интернет-
маркетингу ЧУП «Гусаров Групп», описываются преимущества и недостатки. 
ЧУП «Гусаров Групп»  является лучшим Digital- агентством по версии Google и Яндекс. 
Компания использует все рекламные каналы, разрабатывает стратегии, приводит трафик и лиды, 
оптимизирует конверсию, анализирует показатели и правильно распределяет маркетинговый 
бюджет. В агентстве развита система документооборота между отделами и службами. По резуль-
татам анализа финансово-экономической деятельности можно сказать, что компания динамично 
развивается за счет новых услуг, курсов по интернет-маркетингу и выхода на новые рынки. Вы-
ручка от реализации продукции, товаров, работ, услуг в 2019 году выросла на 1064 тыс. р. в срав-
нении с 2018 годом, а в 2020 году – на 1229 тыс. р. в сравнении с предыдущим годом, при этом 
соотношение удельного веса себестоимости в структуре выручки растет несущественно, показате-
ли чистой прибыли также увеличиваются, что свидетельствует о повышении эффективности дея-
тельности компании. Увеличение выручки говорит об улучшении качества предоставляемых 
услуг, налаженных каналах сбыта и эффективных рекламных мероприятиях. Основной доход при-
носят образовательные курсы. 
 У компании есть 2 сайта: gusarov-group.by и edugusarov.by. Первый сайт предназначен для 
собственников бизнеса, которые могут заказать различные виды услуг для оптимизации процес-
сов. Второй сайт – для покупателей курса по интернет-маркетингу, который лично проводит Ан-
дрей Гусаров. Предлагаются различные скидки при покупке курса заранее или полной оплате. 
ЧУП «Гусаров Групп» развивает не только бизнес своих заказчиков, но и свой бренд. Этому сви-
детельствуют страницы в социальных сетях, где Андрей Гусаров часто обновляет ленту полезным 
контентом, проводит бесплатные вебинары и эфиры. Внедрение чат-бота в Telegram уже приносит 
трафик на сайт, но требует доработки. Рекламная кампания в Яндекс.Директ, Google Ads, тар-
гет@Mail.ru оказалась эффективной и принесло ЧУП «Гусаров Групп» 3083 бел. р. чистой прибы-
ли. Затраты копирайтерам на написание статей и их размещение на различных сайтах окупились и 
принесли компании 1138 бел. р. чистой прибыли. 
Проанализировав маркетинговую деятельность компании, нами предложены различные 
мероприятия по совершенствованию рекламной деятельности ЧУП «Гусаров Групп». К ним отно-
сятся: реклама в газете «Аргументы и факты», размещение наружной рекламы, таргетированная 
реклама в Facebook, Instagram, LinkedIn, раздача листовок. С целью совершенствования рекламной 
деятельности ЧУП «Гусаров Групп» рекомендуется внедрить новый медиаплан на 2021 год. В 
программе описаны оптимальные каналы размещения рекламы, проводимые с целью увеличения 
заявок на покупку курсов по интернет-маркетингу ЧУП «Гусаров Групп», а также рассчитаны за-
траты на их реализацию. После реализации медиаплана рекламная деятельность на ЧУП «Гусаров 
Групп» может организовать 2 группы в один набор на курсы по 20-25 человек. Прирост выручки 
от реализации составит по результатам исследований 5% или 154,4 тыс. р. Годовая экономия себе-
стоимости по заработной плате составит 20,83 тыс. р. Условно-годовая экономия от внедрения 
мероприятия – 28,33 тыс. р. Индекс роста выручки в результате проведения рекламной кампании – 
5%. Так как индекс положителен, то вложения - эффективные. 
Составлена карта путешествий клиента образовательных курсов по интернет-маркетингу 
ЧУП «Гусаров Групп». На каждом этапе описаны действия клиента, точки контакта, цели и ожи-
дания, барьеры и пути их преодоления. Главными барьерами являются: 
1) страх, что курсы закончить можно, а работу не найти 
2) всем студентам выдается один и тот же документ об окончании, независимо от 
оценок при обучении, результатов 
3) нет оплаты по ЕРИП 
4) не сразу понятно, как оформлять домашнее задание, прикреплять его. 
Предложены пути их преодоления. Это нужно для того, чтобы у клиента не было никаких 
возражений и он гарантированно пришел к покупке курса, а после – оставил положительный от-
зыв и привлек новых клиентов. Компания имеет следующие точки роста, а именно: статьи в 
Google о профессии интернет-маркетолога, сайт jobs.tut.by, сайты на первой странице Google, со-
циальные сети, контекстная реклама, заявка на пробный урок, отзывы, обратный звонок от Андрея 
Гусарова, сат-бот, контакты, группа в Telegram, платформа Антитренинги, мобильная связь, бес-
платные вебинары. Все это поможет повысить эффективность рекламной деятельности компании. 
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Социальные сети позволили человеку общаться с сотнями или даже тысячами людей по 
всему миру. Они быстро превратились в платформу онлайн-дискуссий, где люди создают контент, 
делятся им, добавляют его в закладки и общаются в сети. Все типы социальных сетей предостав-
ляют возможность представить себя и свои продукты. Более того, пользователи социальных сетей 
теперь являются высоко мотивированными интернет-потребителями. Согласно статистике поряд-
ка 70% пользователей социальных сетей совершают покупки в Интернете. Потребители легко по-
лучают то, что хотят, просто сидя перед экраном компьютера и заходя на веб-сайты в Интернете 
[3, c. 446]. 
Маркетинг в социальных сетях можно просто определить как использование каналов соци-
альных сетей для продвижения компании и ее продуктов. Социальные сети, по сути, рекламиру-
ются пользователями. Благодаря тому, что пользователи распространяют сообщения среди личных 
контактов, маркетинг в социальных сетях привел к доверию СМИ и массовому маркетингу. С по-
мощью этого нового подхода маркетологи теперь получают более качественную и эффективную 
информацию из-за внедрения аналитических приложений на сайтах. Примерами могут быть такие 
социальные сети как Вконтакте, Instagram, Telegram, Facebook и масса других. Благодаря простоте 
использования, скорости социальные сети охватили разные области - от окружающей среды, по-
литики и технологий до индустрии развлечений.  
Существует множество различных сайтов социальных сетей, которые принимают разные 
формы и содержат разные функции. Самая распространенная социальная сеть - это Вконтакте. 
Вконтакте был впервые запущен в октябре 2006 г. Пользователи должны зарегистрироваться пе-
ред использованием социальной сети; они могут создавать личный профиль, добавлять других 
пользователей в друзья и обмениваться сообщениями, выкладывать истории, слушать музыку, 
просматривать видеозаписи. Кроме того, пользователи могут присоединяться к группам пользова-
телей с общими интересами. Основная миссия Вконтакте - соединять людей, сервисы и компании, 
создавая простые и удобные инструменты коммуникации [2]. 
Не отстает по количеству использования и такая сеть как Instagram. Instagram- приложение 
для обмена фотографиями и видеозаписями с элементами социальной сети, позволяющее снимать 
фотографии и видео, применять к ним фильтры, а также распространять их через свой сервис и 
ряд других социальных сетей.  
В последние годы Instagram стал популярным не только среди обычных пользователей. 
Многие предприниматели, компании, бренды ринулись туда, дабы заполучить желаемый кусочек 
аудитории. Также Instagram обладает всей необходимой функциональностью, особенно, когда 
профиль ведется в режиме бизнес-аккаунта, так как есть доступ в статистике, такой, как вовлечен-
ность, охват и т. д. Благодаря функции Direct стало достаточно удобно общаться с потенциальны-
ми потребителями, а использование хештегов облегчило поиск товаров и событий. 
На данный момент в Instagram представлены несколько видов страниц: личные аккаунты 
пользователей, блогеры, паблики (тематические сообщества), интернет-магазины, бизнес-
аккаунты (кафе и рестораны, туристические бюро, производство), аккаунты брендов, аккаунты для 
знаменитости, боты [1]. 
Существуют как преимущества, так и недостатки социальных сетей в маркетинге. 
